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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara kepuasaan 
pelanggan dan kesukaan merek terhadap loyalitas konsumen. Sampel yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah mahasiswa Universitas Muhammadiyah 
Surakarta yang berjumlah 100 responden. Teknik pengambilan sampel dalam 
penelitian ini adalah dengan purposive sampling dan convenience sampling. 
Metode analisis data yang digunakan adalah uji validitas, uji reliebilitas, uji 
diskriptif, uji normalitas, uji analisis regression linier berganda, uji F, uji t, dan uji 
koefisien determinasi. Dari penelitian ini data yang sudah diperoleh merupakan 
berdistribusi normal. hasil dari uji hipotesis didpat bahwa untuk variable 
kepuasaan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. 
Hal ini dapat dibuktikan bahwa nilai probabilitas variabel kepuasaan pelanggan 
lebih kecil dari 0,05 (0,000<0,05). Untuk variabel kesukaan merek memiliki 
pengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Hal ini dapat 
dibuktikan bahwa nilai probabilitas variabel kesukaan merek lebih kecil dari 0,05 
(0,000<0,05) Pada uji F menunjukkan bahwa secara bersama-sama variabel 
kepuasaan pelanggan dan kesukaan merek berpengaruh signifikan terhadap 
Loyalitas Pelanggan. Hasil koefisien determinasi (R
2
) sebesar 55,1 %   
 

























Pelanggan harus dipuaskan, kalau mereka tidak dipuaskan maka akan 
meninggalkan perusahaan dan menjadi pelanggan pihak pesaing. Makin banyak 
pelanggan yang meninggalkan perusahaan dan menjadi pelanggan pihak pesaing, 
penjualan perusahaan akan menurun yang pada giliranya laba perusahaan juga 
akan menurun karena laba berasal dari hasil penjualan.  
Dalam era globalisasi ini persaingan bisnis menjadi sangat tajam, baik di 
pasar domestik (nasional) maupun dipasar internasional/global. Kompetisi 
mempunyai pengertian adanya persaingan antara perusahaan untuk mencapai 
pangsa pasar yang lebih besar. Kompetisi antara perusahaan dalam merebutkan 
pelanggan akan menuju pada inovasi dan perbaikan produk dan yang pada 
akhirnya pada harga yang lebih rendah. Sebuah perusahaan yang memimpin pasar 
dapat dikatakan sudah mencapai keunggulan kompetisi. Kompetisi baik bagi 
perusahaan karena akan terus mendorong adanya inovasi, ketekunan dan 
membangun semangat tim. Sekalipun demikian, tidak selamanya kompetisi selalu 
baik karena kita harus memastikan bahwa para pesaing perusahaan kita tidak akan 
mencuri pelanggan kita. 
Dalam pengertian sempit, kompetisi mempunyai pengertian perusahaan-
perusahaan berusaha sekuat tenaga untuk membuat pelanggan membeli produk 
mereka bukan produk pesaing. Oleh karena itu, akan terdapat pihak yang menang 
dan yang kalah. Dalam pengertian luas sebagaimana sudah disebutkan di atas, 
kompetisi merupakan usaha organisasi bisnis dalam memperoleh pangsa pasar 
yang lebih besar dan lebih sukses dibandingkan dengan pesaingnya.  
 Atas dasar pemikiran tersebut kebijakan dalam pembangunan industri 
Indonesia harus dapat menjawab tantangan globalisasi ekonomi dunia dan mampu 
mengantisipasi perkembangan perubahan lingkungan yang cepat. Persaingan 
internasional merupakan suatu perspektif baru bagi semua negara, sehingga fokus 
strategi pembangunan industri di masa depan adalah membangun daya saing 
sektor industri yang berkelanjutan di pasar domestik dan internasional. Untuk 
membangun daya saing yang berkelanjutan, upaya pemanfaatan seluruh potensi 
  
sumber daya yang dimiliki bangsa dan kemampuan untuk memanfaatkan peluang 
- peluang yang ada di luar maupun di dalam negeri harus dilakukan secara 
optimal. Oleh karena esensi daya saing yang berkelanjutan tersebut terletak pada 
cara menggerakkan dan mengorganisasikan seluruh potensi sumber daya 
produktif, dalam rangka pemenuhan kebutuhan dan permintaan pasar. 
TUJUAN PENELITIAN 
Adapun tujuan yang ingin dicapai peneliti sehubungan dengan adanya 
penelitian ini adalah untuk mengetahui “apakah kepuasan dan kesukaan merek 
mempengaruhi loyalitas pelanggan dalam menentukan atau memilih sepeda motor 




A. KEPUASAN PELANGGAN 
Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa sesorang yang muncul 
setelah membandingkan kinerja (hasil) produk yang dipikirkan terhadap kinerja 
(atau hasil) yang di harapkan. Jika kinerja berada dibawah harapan, pelanggan 
tidak puas. Jika kinerja memenuhi harapan, pelanggan puas. Jika kinerja 
melebihi harapan, pelanggan amat puas atau senang. 
Kepuasan merupakan tanggapan atas pemenuhan pelanggan terhadap 
sebuah pengalaman kosumsi, atau sebagian kecil dari pengalaman itu. 
Kepuasan pelanggan merupakan tanggapan yang menyenangkan dari 
pelanggan karena yang diharapkan terpenuhi, sedangkan ketidakpuasan 
merupakan tanggapan berupa kekecewaan karena yang diharapkan tidak 
terpenuhi. Kepuasan pelanggan menjadi satu tuntutan pada perusahaan. 
Pelanggan yang puas akan menjadi marketing force bagi perusahaan, yang 
artinya kepuasan pelanggan bisa memberikan dampak positif terhadap 





B. KESUKAAN MEREK 
      Variabel tingkat kesukaan pada suatu merek meliputi keterikatan dan 
pengalaman konsumen dalam menggunakan produk tersebut. Kesetiaan yang 
terbentuk dipengaruhi oleh tingkat kesukaan konsumen secara umum. Tingkat 
kesukaan tersebut dapat diukur mulai dari konsumen tersebut timbul untuk 
menyukai terhadap merek tersebut sampai ada kepercayaan pada merek 
tersebut yang berkenaan dengan performance dari merek produk. Konsumen 
akan semakin setia terhadap suatu produk apabila konsumen tersebut terlebih 
dahulu menyukai akan merek tersebut. 
Dalam mengembangkan suatu strategi pemasaran untuk produk 
individual, penjual harus menghadapi masalah pemberian merek. Merek dapat 
menambah nilai suatu produk dan karena itu merupakan suatu aspek intrinsik 
dalam strategi produk. Pemberian merek merupakan keputusan yang penuh 
tantangan bagi pemasar. Keputusan pertama adalah apakah perusahaan harus 
meneterakan nama merek pada produknya. Menurut sejarahnya, sebagian besar 
produk tidak bermerek. Produsen dan pedagang perantara menjual barang – 
barang mereka secara langsung keluar dari tong, kaleng, kotak, tanpa 
identifikasi pensuplai. Saat mulai dikenalnya merek adalah ketika penyepuh 
emas abad pertengahan meminta ahli ukir membuatkan merek dagang pada 
produk mereka untuk melindungi mereka dan konsumen mereka terhadap mutu 
yang lebih rendah. Dalam karya seni itu juga, pemberian merek dimulai dengan 
pencantuman tanda tangan artis pada karya mereka 
. Membangun merek yang kuat menuntut perencanaan yang cermat dan 
banyak investasi jangka panjang. Inti dari merek yang berhasil ada pada produk 
atau jasa besar yang didukung pemasaran yang dirancang dan dilaksanakan 
secara kreatif.  Mungkin ketrampilan paling menonjol dari pemasar profesional 
adalah kemampuan mereka untuk menciptakan, mempertahankan, 
meningkatkan, dan melindungi merek. Manajemen merek strategis mencakup 
rancangan dan implementasi aktivitas dan program pemasaran untuk 




C. LOYALITAS PELANGGAN (CUSTOMER LOYALTY) 
Secara teori loyalitas pelanggan merupakan satu faktor yang dapat 
memberikan berbagai keuntungan bagi pemasar. Loyalitas ini merupakan 
perilaku pasca pembelian atau penggunaan produk. Bentuk dari loyalitas yang 
dapat terlihat secara empiris adalah pembelian ulang dan perekomendasian 
(Budi Hermawan, 2011).  Loyalitas berasal dari kata loyal berarti setia, dapat 
diartikan sebagi sebuah  bentuk kesetiaan. Kesetiaan yang timbul dari 
kesadaran  sendiri bukan karena adanya paksaan. 
Loyalitas adalah respon perilaku pembelian yang dapat terungkap 
secara terus menerus oleh pengambil keputusan dengan memperhatikan satu 
atau bahkan lebih merek alternative dari jumlah merek yang sejenis dan 
merupakan bentuk fungsi proses psikologis. Hal tersebut berbeda dengan 
perilaku yang melakukan pembelian ulang, loyalitas pelanggan menyertakan 
aspek perasaan. Menurut Ali Hasan (2008:83) loyalitas pelanggan dapat 
diartikan sebagai orang yang membeli khususnya membeli secara berulang – 
ulang dan teratur. Pelanggan adalah merupakan seseorang yang terus menerus 
atau berulang kali datang ke sebuah tempat yang sama untuk memanjakan atau 
memuaskan keinginanya dengan  harapan mendapatkan dan memiliki produk 
atau jasa dengan membayar produk atau jasa tersebut. 
Dapat disimpulkan bahwa loyalitas pelanggan adalah suatu sikap yang 
menjadi dorongan perilaku untuk melakukan pembelian suatu produk atau jasa 
sebuah perusahaan yang di dalamnya disertai aspek perasaan khususnya 
membeli secara berulang – ulang dan teratur dengan konsistensi yang tinggi, 
namun tidak hanya membeli ulang sebuah barang atau jasa saja, tetapi juga 
memiliki sikap dan komitmen yang positif kepada perusahaan yang 
menawarkan produk atau jasa tersebut. 
 
D. PENELITIAN TERDAHULU 
Hasil Penelitian Febri Tri Bramasta dan Edy Raharja (2012) yang 
berjudul “Analisis Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga, dan Kepuasan 
  
Pelanggan Terhadap Loyalitas Pelanggan di Bengkel Mobil Rapiglass 
Autocare Semarang” adalah Kualitas pelayanan memiliki pengaruh yang 
positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan artinya semakin baik 
kualitas pelayanan bengkel maka semakin tinggi kepuasan pelanggan terhadap 
bengkel. 
Hasil Penelitian Indah Lestari dan Lulus Prapti yang berjudul 
“Pengaruh Kepercayaan, Kesukaan Merek dan Hambatan Pindah Terhadap 
Loyalitas Konsumen Dalam Menggunakan Produk Shinyoku di Semarang”. 
Hasil yang didapat bahwa berdasarkan uji parsial didapat variabel 
kepercayaan, kesukaan merek, dan hambatan pindah memiliki pengaruh 
secara parsial terhadap loyalitas pelanggan sedangkan hasil uji F adalah 
variabel kepercayaan, kesukaan merek, dan hambatan pindah memiliki 
pengaruh secara simultan terhadap loyalitas pelanggan. 
 






Hipotesis yang dikembangkan pada penelitian ini adalah sebagi berikut : 
1. H1 : Kepuasan berpengaruh positif pada loyalitas pelanggan. 
2. H2 : Kesukaan merek berpengaruh positif pada loyalitas pelanggan 
 
METODE PENELITIAN 
A. POPULASI & SAMPEL 
Menurut Suharsimi Arikunto (2002: 108) mengatakan bahwa 
“Populasi adalah keseluruhan subyek penelitian”. Apabila seorang ingin 
meneliti semua elemen yang ada dalam wilayah penelitian, maka 








pengguna motor Honda di kampus FEB UMS. Sampel dalam penelitian ini 
diambil dari setiap pengguna motor Honda di wilayah kampus fakultas 
ekonomi dan bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta. yang telah 
memenuhi kriteria sebagai sample yang ditetapkan peneliti. Teknik 
pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan non probability 
sampling, karena hanya mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis Universitas 
Muhammadiyah Surakarta pengguna motor merek Honda yang dipilih 
menjadi sampel. 
B. JENIS DAN SUMBER DATA 
1. Jenis data : Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data 
primer. 
2. Sumber data : Data primer diperoleh secara langsung dengan menyebarkan 
kuesioner    kepada sejumlah responden, yakni para mahasiswa Fakultas 
Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Surakarta pengguna 
motor merek Honda. 
C. ANALISIS DATA  
1.  Analisis Deskriptif 
Merupakan gambaran fenomena atau karakteristik dari data yang 
telah dikumpulkan tanpa adanya kesimpulan yang berlaku untuk di 
generalisasikan, Wiyono Gendro (2011: 171). 
2. Uji Normalitas 
Uji normatif digunakan untuk menguji variabel independen, 
variabel dependen atau keduanya apakah memiliki hubungan secara 
distribusi normatif. Metode yang dipakai untuk mengetahui kenormalan 
model regresi adalah One Sample Kolmogorov-Smirnov Test yang 
terdapat di software SPSS. Dalam melakukan pengujian ini melihat nilai 
signifikan statistik, jika hasil dalam perhitungan > 0,05 maka data adalah 





3. Analisis Regresi Linear Berganda  
Untuk mencari besarnya pengaruh dan menguji hubungan antara 
variabel digunakan analisis Regresi Linear Berganda. Bentuk persamaan 
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
Y= a + b1X1 + b2X2 + .....+ bnXn (Wiyono Gendro, 2011: 193)  
Dimana: 
Y = Variabel yang diprediksi (variabel terikat) 
X = variabel independen 
b = Koefisien regresi X 
a = konstanta 
Dimana: 
Y = Kepuasan Konsumen 
a = nilai konstanta 
b1 = koefesien variabel X1 
b2 = koefisen variabel X2 
X1 = kualitas 
X2 = citra merek (brand Image) 
e = error 
4. Uji F (Uji secara Keseluruhan) 
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah secara bersama-sama 
variable independent (variabel bebas) berpengaruh terhadap variabel 
dependen (variabel terikat) yaitu perilaku pembelian konsumen.  
Langkah - langkah pengujian:  
a. Membuat formulasi hipotesis 
1) Ho:  1= 2= 3=β4=β5=0 
Artinya: variabel independen secara bersama-sama tidak memiliki 
pengaruhyang signifikan terhadap variabel dependen. 
2) Ha:  1 2  3 β4 β5 0 
Artinya: variabel independen secara bersama-sama memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen. 
b. Dipilih level of significance () sebesar 0,05 atau 5% 
  
c. F tabel = F (k-1);(k(n-1)) 
Dimana:   n = jumlah sampel 
                              k = jumlah variabel bebas 
d. Kriteria pengujian 






Apabila F hitung  F tabel, maka Ho diterima berarti variabel 
independen secara bersama-sama tidak memiliki pengaruh  yang 
signifikan terhadap variabel dependen. Hal ini berarti hipotesis yang 
diajukan penulis dalam penelitian ini ditolak. Dan secara statistik 
hasil ujinya dikatakan tidak signifikan. 
ApabilaF hitung  F tabel, maka Ho ditolak berarti variabel 
independen secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap variabel dependen. Hal ini berarti hipotesis yang 
diajukan penulis dalam penelitian diterima dan hasil ujinya dikatakan 
signifikan secara statistik. 












R  = nilai koefisien korelasi ganda 
n = jumlah sampel 
k = jumlah variabel bebas(variabel independen) 





5. Uji t Statistik ( Uji secara individual) 
Uji t digunakan untuk menguji signifikansi masing-masing variable 
independent terhadap variable dependen. Caranya dengan 
membandingkan t hitung  dengan t tabel . 
Langkah-langkah pengujian:  
a. Menentukan formulasi hipotesis 
1) Ho : b = 0 (tidak ada pengaruh yang signifikan variabel 
independen secara individu terhadap variabel dependen)  
2) Ha : b  0 ( ada pengaruh yang signifikan variabel independen 
secara individu terhadap variabel dependen).  
b. Dipilih level of significance () sebesar 0,05 atau 5% 
c. T tabel = t /2 ; (n-k-1) 
Dimana:  n = jumlah sampel 
k = jumlah variabel independent 
               d. Kriteria pengujian 
 - t 2 ; (n - k - 1)
daerah tolak 




t 2 ; (n - k - 1)  
Apabila –t tabel  t hitung  t tabel, maka Ho diterima yang  
berarti variabel independen secara parsial tidak memiliki pengaruh 
yang signifikan terhadap variabel dependen. Hal ini berarti hipotesis 
yang diajukan penulis dalam penelitian ini ditolak. Hasil ujinya secara 
statistik dikatakan tidak signifikan. 
Apabila t hitung  t tabel atau t hitung  -t tabel, maka Ho 
ditolak yang berarti variabel independen secara parsial memiliki 
pengaruh terhadap variabel dependen. Hal ini berarti hipotesis yang 
diajukan penulis dalam penelitian ini diterima. Dan hasil ujinya 

















(Sunyoto Danang, 2011: 77) 
Dimana : 
bi =    koefisien regresi masing-masing variabel 
Sbi =    standar eror koefisien regresi masing-masing variabel. 
6. Uji koefisien determinasi (R2)  
Uji koefisien determinan (ketepatan perkiraan) dilakukan untuk 
mengetahui seberapa besar prosentase pengaruh dari semua variabel bebas 
yang diteliti dan variabel lain yang tidak diteliti. Hal ini ditunjukkan oleh 
besarnya koefisien determinan  (R
2
) yang besarnya antara 0 sampai 1 atau 
0  R
2
  1. Jika R
2
 mendekati 1, ini menujukkan bahwa variabel bebas 
secara bersama-sama berpengaruh terhadap variabel terikat sehingga 
model yang digunakan dapat dikatakan baik. Sedangkan bila nilai R2  
mendekati 0, berarti bahwa variabel bebas sama sekali tidak berpengaruh 
terhadap variabel terikat sehingga model yang digunakan semakin kurang 
tepat.  
Rumus koefisien Determinasi  adalah: 
 
  
(J. Supranto, 1990: 289) 
Keterangan: 
R2  : Koefisien determinasi  
Ei2 : Nilai kuadrat regresi 









A. Hasil Deskriptif 
Berdasarkan dari hasil pengujian pada sampel yang diperoleh, dibawah 
ini akan disajikan deskriptif data yang digunakan dalam penelitian ini. 
Berdasarkan hasil pengujian diskriptif diatas dapat dijelaskan bahwa Dari 100 
observasi terhadap sampel dapat diketahui bahwa nilai terkecil dari variabel 
Kepuasaan Pelanggan (JKEP) nilai minimumnya adalah sebesar 11 dan nilai 
Kepuasaan Pelanggan (JKEP) maksimum sebesar 30. Rata-rata Kepuasaan 
Pelanggan adalah sebesar 22,78 dengan standar deviasi sebesar 2,973. 
Pada Variabel Kesukaan Merek (JKM) bahwa Dari 100 observasi 
terhadap sampel dapat diketahui bahwa nilai terkecil dari variabel Kesukaan 
Merek nilai minimumnya adalah sebesar 9 dan nilai Kesukaan Merek 
maksimum sebesar 20. Rata-rata Kepuasan Pelanggan adalah sebesar 14,66 
dengan standar deviasi sebesar 2,362. 
Pada Variabel Loyalitas Pelanggan (JLP) bahwa Dari 100 observasi 
terhadap sampel dapat diketahui bahwa nilai terkecil dari variabel Loyalitas 
Pelanggan nilai minimumnya adalah sebesar 6 dan nilai Loyalitas Pelanggan 
maksimum sebesar 20. Rata-rata Loyalitas Pelannggan adalah sebesar 14,14 
dengan standar deviasi sebesar 2,486 
Hasil Uji Regresi Linier Berganda 
Analisis regresi linier berganda digunakan untuk menentukan 
pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Dalam penelitian 
ini variabel independen adalah Kepuasaan Pelanggan dan Kesukaan Merek, 
sedangkan variabel dependen adalah Loyalitas Pelanggan. Berdasarkan 
pengujian diperoleh hasil sebagai berikut. 
Berdasarkan persamaan regresi linier berganda di atas dapat 
diuraikan sebagai berikut: 
a. Konstanta adalah -0,144 , artinya hal ini menunjukkan bahwa apabila 
variabel kepuasaan pelanggan dan kesukaan merek maka Loyalitas 
pelanggan adalah sebesar -0,144 satuan. 
  
b. Koefisien regresi X1 bernilai positif sebesar 0,347, hal ini menunjukan 
bahwa variabel Kepuasaan Pelanggan memiliki pengaruh positif 
terhadap Loyalitas Pelanggan. Artinya semakin aman, nyaman, irit, 
tahan lama dan elegan, semakin tinggi Loyalitas Pelanggan. 
c. Koefisien regresi X2 bernilai positif sebesar 0,435, hal ini menunjukan 
bahwa variabel Kesukaan Merek memiliki pengaruh terhadap 
Loyalitas Pelanggan. Artinya semakin memiliki image positif, 
bermutu dan berkualitas, semakin tinggi loyalitas pelanggan. 
Uji Validitas 
Bahwa semua variabel memiliki nilai rhitung > rtabel (0,195), sehingga semua 
variabel kepuasaan pelanggan, kesukaan merek, dan loyalitas pelanggan 
dinyatakan valid. 
Hasil Uji Reliabilitas 
Bahwa hasil pengujian reliabilitas variabel Kepuasaan pelanggan, kesukaan 
merek dan loyalitas pelanggan diperoleh nilai Cronbach Alpha lebih besar dari 
kriteria yang ditentukan adalah 0,6000 yang mana menjelaskan bahwa semua 
variabel menunjukkan kuatnya reliabilitas. 
Uji Normalitas 
Bahwa nilai signifikan pada data residual sebesar 0.706 > 0.05 sehingga 
asumsi normalitas terpenuhi. 
Hasil Uji F  
Disimpulkan bahwa diperoleh F hitung 59,563 dengan nilai probabilitas 0,000. 
Karena probabilitas jauh lebih kecil dari 0,05 maka dapat dikatakan bahwa 
Loyalitas Pelanggan dapat dijelaskan secara signifikan oleh Kepuasaan 
pelanggan dan kesukaan merek (Kepuasaan pelanggan dan kesukaan merek 
secara bersama-sama memiliki pengaruh terhadap loyalitas pelanggan). 
Hasil Uji t Statistik 
Berikut akan dijelaskan pengujian masing-masing variabel secara 
parsial, antara lain: 
a. Pengujian Terhadap Variabel Kepuasaan Pelanggaan 
  
Berdasarkan hasil pengujian diperoleh nilai thitung sebesar 4,849. 
Oleh karena hasil dari uji t statistik (thitung) lebih besar dari nilai ttabel 
(4,849< 1,984) atau probabilitas t lebih kecil dari 0,05 (0,000 > 0,05) maka 
Ho ditolak pada taraf signifikansi 0,05. Artinya bahwa variabel Kepuasaan 
Pelanggan  memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Loyalitas 
Pelanggan. 
b. Pengujian Terhadap Variabel Kesukaan Merek 
Berdasarkan hasil pengujian diperoleh nilai thitung sebesar 4,837. 
Oleh karena hasil dari uji t statistik (thitung) lebih besar dari nilai ttabel (4,837 
>1,984) atau probabilitas t lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) maka Ho 
ditolak pada taraf signifikansi 0,05. Artinya bahwa variabel Kesukaan 
Merek mempunyai memiliki pengaruh yang signifikan terhadap loyalitas 
Pelanggan. 
Hasil Koefisien Determinasi (R
2 
) 
Bahwa dalam analisis regresi berganda diperoleh angka koefisien determinasi 
atau R
2
 sebesar 0,551. Hal ini berarti 55,1% variasi perubahan Loyalitas 
Pelanggan dijelaskan oleh variasi perubahan faktor - faktor Kepuasaan 
pelanggan dan Kesukaan merek. Sementara sisanya sebesar 44,9% dijelaskan 




1. Berdasakan hasil uji t didapat bahwa variabel Kepuasaan Pelanggan (thitung= 
4,849) dan Variabel Kesukaan Merek (thitung= 4,837) memiliki pengaruh yang 
signifikan terhadap loyalitas pelanggan, karena setiap variabel memiliki hasil 
probabilitas lebih kecil dari 0,05. 
2. Model dalam penelitian ini tepat dapat digunakan karena memiliki nilai uji 
Fhitung sebesar 59,563 lebih besar dari Ftabel sebesar 3,92 atau dapat dilihat dari 
nilai probabilitas bahwa nilai p-value sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05. 
3. Berdasarkan hasil koefisien determinasi (R2) didapat hasil bahwa nilai R2 
sebesar 0,551 artinya 55,1% Variabel loyalitas pelanggan dapat dijelaskan 
  
variabel kepuasaan pelanggan dan kesukaan merek, dan sisianya 44,9% (100% 
- 55,1%) dapat dijelaskan oleh faktor – faktor lain diluar dari model penelitian 
ini.  
SARAN 
1. Bagi Produsen Honda 
Bagi Produsen harus bisa mempertahan kualitas, mutu dan variasi motor untuk 
tetap mempertahankan pelanggan yang muncul karena adanya kepuasaan 
pelanggan dan kesukaan merek sehingga pelanggan masih setia menggunakan 
produk yang dikeluarkan oleh perusahaan. 
2. Bagi Universitas 
Bagi universitas dengan adanya penelitian ini dapat memberikan pengetahuan 
mengenai mahasiswa yang ada di universitas tersebut setelah diteliti menganai 
pengaruh kepuasaan pelanggan dan kesuakaan merek  terhadap loyalitas 
bahwa sebagian besar dari mahasiswa suka dan puas terhadap produk honda. 
Dan juga penelitian ini dapat memberikan manfaat ilmu dan referensi -
referensi dalam penelitian sejenis. 
3. Bagi Peneliti 
Penelitian selanjutnya disarankan untuk dapat menambah variabel -variabel 
independen sehingga tidak menutup kemungkinan, bahwa apabila 
menggunakan variasi variabel yang relevan dapat menghasilkan penelitian 
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